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GLOSARIO DE TÉRMINOS 
 
 
CLÚSTER DE SALUD Y ODONTOLOGÍA: Promueve la cultura de confianza e 
integración institucional para la construcción de redes de cooperación, educación 
e investigación en salud, con el fin de atraer al mercado internacional y contribuir 
al mejoramiento de la competitividad empresarial regional. 
 
 
SALUD SIN FRONTERAS: Salud Sin Fronteras es la empresa de 
representación y promoción internacional de los servicios de medicina de alta 
complejidad ofrecidos por las ocho clínicas y hospitales más reconocidos y 
avanzados de la ciudad de Medellín, Colombia. 
 
 
TIR: La tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad de una inversión es 
el promedio geométrico de los rendimientos futuros esperados de dicha 
inversión, y que implica por cierto el supuesto de una oportunidad para 
"reinvertir". 
 
 
TURISMO EN SALUD: O turismo médico, es un fenómeno global que consiste 
en el viaje a otra ciudad o país para recibir algún tipo de tratamiento o atención 
médica, tales como: cirugías, tratamientos, rehabilitación o del tipo de bienestar 
como tratamientos estéticos o en spa. El término "turismo de salud" es el 
adecuado para describir esta actividad, debido a que técnicamente el "turismo 
médico" no incluye otros procedimientos como los estéticos, odontológicos o 
similares. 
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VNA: El valor actual neto, también conocido como valor actualizado neto o valor 
presente neto, es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un 
determinado número de flujos de caja futuros, originados por una inversión. 
 
 
WACC: Costo de Capital Promedio Ponderado. Se entiende por costo de capital 
como aquel valor que la empresa debe asumir por poseer activos; también se 
entiende por costo de capital como aquella tasa de retorno que una compañía 
debe obtener como mínimo para poder mantener el valor de mercado de sus 
acciones. 
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DESCRIPCIÓN 
 
 
Hoy el sector salud en la ciudad de Medellín, gracias a su calidad en la prestación 
de servicios hospitalarios, cuenta con una creciente demanda de pacientes de 
diferentes ciudades para la realización de procedimientos y tratamientos 
médicos, los cuales generan servicios adicionales a la atención médica. Los 
proveedores actuales de estos servicios los ofrecen de forma independiente, 
generando en el cliente costos adicionales, traslados innecesarios, pérdida de 
tiempo, desconocimiento de opciones de entretenimiento durante su estadía en 
la ciudad, entre otros, lo cual nos lleva a la identificación de una oportunidad de 
negocio que integre todos estos servicios en un solo lugar, logrando una mayor 
comodidad y seguridad para los pacientes y su familia.   
 
 
Es por esta razón que se realiza este trabajo de investigación, con el fin de 
realizar una valoración económica de la idea de negocio que permita determinar 
la viabilidad del negocio, su potencial para atraer inversionistas, conocimiento de 
las características y necesidades del consumidor final y el planteamiento inicial 
de un direccionamiento estratégico para esta nueva empresa.  
 
 
CONTENIDOS CLAVES: Valoración de la idea de negocio, estudio de mercado, 
definición de estructura organizacional. 
 
 
DESCRIPTION 
 
 
Today the health sector in the city of Medellin, thanks to its quality in the provision 
of hospital services has a growing demand for patients from different cities to 
perform medical procedures and treatments, which generate additional services 
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to health care. The actual providers of these services are offered independently, 
generating additional costs to the client, unnecessary transfers, loss of time, lack 
of entertainment options during their stay in the city, among others, which leads 
to the identification of a business opportunity that integrates all these services in 
one place, achieving greater comfort and safety for patients and their families.  
It is for this reason that this research is performed, in order to perform an 
economic evaluation of the business idea to determine the viability of the 
business, its potential to attract investors, knowledge of the characteristics and 
needs of the end consumer and the initial approach of a new strategic direction 
for the company. 
 
 
KEYS CONTENTS: Valuation business idea, Market investigation, organizational 
structure. 
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INTRODUCCIÓN 
 
 
Esta monografía tiene como finalidad la elaboración de un plan de negocios, para 
la creación de una empresa prestadora de servicios de hospedaje a los 
extranjeros y sus familias que vienen a Medellín a realizarse tratamientos en 
salud. 
 
 
El plan de negocios es una herramienta metodológica donde identificamos los 
aspectos relevantes en la evaluación del proyecto, aspectos como, la viabilidad 
económica del proyecto, el mercadeo del servicio, las características y 
preferencias del  consumidor, la competencia, las características del mercado, 
entre otras, y así proyectar la información para obtener los resultados 
económicos y financieros, para determinar la viabilidad de la puesta en marcha 
del proyecto, y por ende ser atractiva para inversionistas. 
 
 
La búsqueda de la información no fue tan compleja, teniendo en cuenta que en 
Medellín el Turismo en Salud está en desarrollo desde hace algunos años, 
obteniéndose así una muy buena documentación y referenciación al respecto, 
adicional a esto, recibimos apoyo de algunas instituciones que nos ayudaron a 
formalizar la información recopilada. 
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1. PLAN DE NEGOCIO 
 
 
Las organizaciones modernas requieren para lograr la satisfacción de las 
necesidades del público objetivo, que es a quien está dirigida su actividad, que 
estos les permitan identificar, describir y analizar las oportunidades de negocio, 
así como examinar su viabilidad técnica, económica y financiera, apoyándose en 
procedimientos y estrategias que contribuyan a convertir esta oportunidad de 
negocio en un proyecto empresarial, con la definición y aplicación de políticas de 
marketing idóneas que posibiliten alcanzar el objetivo. 
 
 
Precisamente por los cambios constantes que afloran en el ámbito empresarial 
surge la necesidad conceptual, metodológica y de gestión, de introducir un 
instrumento que permita concretar las estrategias en términos técnicos, 
económicos, tecnológicos y financieros en las entidades, este instrumento se 
denomina mundialmente como Plan de Negocio.  
 
 
En este plan argumentamos tanto a corto como mediano plazo una descripción 
detallada de los productos y servicios que ofrecemos, las oportunidades de 
mercados que tenemos, y como está dotada nuestra idea de negocio de recursos 
tangibles e intangibles, que nos permita determinada competitividad y 
diferenciación entre nuestros competidores. 
 
 
En este plan de negocio mostramos los escenarios económicos futuros y más 
probables con todas sus variables, con el fin de facilitar un análisis integral que 
pueda ser presentado a otras partes interesadas en el proyecto (inversionistas, 
socios, bancos, proveedores, clientes).  
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En síntesis nuestro Plan de Negocio contiene: la definición del negocio, el 
mercado, la competencia, los aspectos de dirección, como se va a organizar y 
operar, las inversiones de recursos a realizar y los elementos financieros. 
 
 
Un Plan de Negocio no convierte malas ideas en buenos negocios, pero permite 
que los directivos se percaten a tiempo de los problemas que puedan traer y 
evitar contratiempos mayores. "Las buenas ideas convertidas en buenos planes 
de negocio, generarán mejores negocios y serán la base para iniciar un 
replanteamiento estratégico más ambicioso cuando las circunstancias lo 
ameriten". 
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2. VALORACIÓN DE EMPRESAS 
 
 
“La valoración de una empresa es un ejercicio de sentido común que requiere de 
pocos conocimientos técnicos. 
 
 
Ambos (sentido común y conocimientos técnicos) son necesarios para no perder 
de vista: 
 
 
1. ¿Qué se está haciendo? 
 
2. ¿Por qué se está haciendo la valoración de determinada manera? 
 
3. ¿Para qué se está haciendo la valoración? 
 
4. ¿Para quién se está haciendo?”1 
 
 
Dado que el método más recomendado en América Latina para realizar una 
valoración de empresas, ya que permite obtener unos resultados más cercanos 
a la realidad y por ende brindar a los inversionistas la mayor confiabilidad posible 
para facilitar su toma de decisión, se realiza la valoración de la idea de negocio 
de un hotel especializado en el cuidado del paciente foráneo y su familia bajo el 
método basado en descuento de flujos de efectivo.   
  
                                            
1 Pablo Fernández es Doctor en Finanzas por Harvard University, MBA por el IESE e Ingeniero 
Industrial. Es Catedrático de Finanzas del IESE, donde imparte cursos sobre valoración de 
empresas, finanzas operativas y finanzas estructurales. Su actividad de consultoría se centra en 
la valoración y compra-venta de empresas. 
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A continuación se detallan los aspectos más relevantes bajo los cuales se realiza 
la valoración de la idea de negocio: 
 
 
 El precio de venta está calculado con base al crecimiento del PIB, más un 
spread de 5% definido como el margen esperado. 
 
 El precio de venta base de una habitación por día para una acomodación de 
máximo tres personas es de $150.000, esto de acuerdo a las tarifas actuales 
del mercado. (ANEXO TARIFAS DE HOTELES EN MEDELLIN). 
 
 El porcentaje de ocupación se inicia con un 30% de la capacidad instalada y va 
creciendo con relación al PIB más un spread de 4% anualmente. 
 
 La capacidad instalada es de 10 habitaciones. 
 
 Los costos directos están compuesto por: los insumos de aseo personal y 
lencería requeridos en cada habitación.  
 
 Los costos indirectos se componen de: Depreciación de la dotación e 
infraestructura, mano de obra: 3 recepcionistas para un cubrimiento de 24 
horas, 2 botones, 1 camarera, los cuales estarían contratados a través de una 
empresa temporal. 
 
 En los gastos de administración se incluye el salario de un gerente y un 
contador, este último bajo un modelo de honorarios.  
 
 Los costos están calculados con base en el crecimiento de la inflación más un 
spread del 3%. 
 
 Los costos están calculados con base en el crecimiento de la inflación más un 
spread del 3.5%. 
20 
 
 
 La inversión inicial de $500.000.000 consiste en la compra de una casa para la 
prestación del servicio de alojamiento, inversión que se realizará a través de 
una financiación con un banco de la ciudad. 
 
 
 El capital neto de trabajo se compone de los siguientes elementos: 
 
Tabla 1: Capital neto de trabajo. Composición 
 
 
 
 Se realiza el método de depreciación de línea recta de acuerdo a la vida útil de 
cada uno de los elementos. 
  
Cantidad Precio Und Precio Total Descripción
10 749.000,00$        7.490.000,00$     Cama, nochero y tocador
10 462.000,00$        4.620.000,00$     Colchón doble
15 500.000,00$        7.500.000,00$     TV
15 80.000,00$           1.200.000,00$     Base tv
10 340.000,00$        3.400.000,00$     Base y colchón sencilla
10 49.900,00$           499.000,00$        Secadores
30 38.900,00$           1.167.000,00$     Almohadas
15 150.000,00$        2.250.000,00$     Edredones doble
15 75.000,00$           1.125.000,00$     Edredones sencilla
15 60.000,00$           900.000,00$        Sábanas doble
15 45.000,00$           675.000,00$        Sábanas sencilla
30 63.000,00$           1.890.000,00$     Cobijas de plumas
1 1.000.000,00$     1.000.000,00$     Juegos de mesa
100 2.000,00$             200.000,00$        Ganchos ropa
10 79.900,00$           799.000,00$        Cajas fuertes
10 57.900,00$           579.000,00$        Teléfonos
1 1.605.000,00$     1.605.000,00$     Recepción (impresora+fax-pc-diadema-tel)
20 15.500,00$           310.000,00$        Dispensadores jabón
10 16.990,00$           169.900,00$        Dispensadores shampú
20 30.800,00$           616.000,00$        Toalla de mano, cuerpo y facial
10 139.900,00$        1.399.000,00$     Hornos microhondas
10 1.000.000,00$     10.000.000,00$  Cocina, muebles y parrilla
10 700.900,00$        7.009.000,00$     Neveras
10 200.000,00$        2.000.000,00$     Vajilla, cubiertos, jarras, implementos cocina
1 7.000.000,00$     7.000.000,00$     Varios (pintura, locker, mesas, sillas, decoracion)
65.402.900,00$  
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 Se define una valoración a 10 años, principalmente por el valor de la inversión 
inicial tan alta.  
 
 Se trabaja con una cartera a 15 días, esto de acuerdo al tiempo promedio de 
permanencia de las personas en el hotel. 
 
 Se trabaja con 30 días proveedores, esto de acuerdo al tiempo promedio de 
permanencia de las personas en el hotel. 
 
 Los otros ingresos se obtienen de la facturación de los siguientes servicios y un 
margen esperado: 
 
 
Tabla 2: Otros ingresos 
 
 
Otro Ingresos % Ganancia
Lavanderia 10%
Trasporte 10%
Farmacia 5%
Turismo 10%
Super mercado 5%
Cafeteria 10%
Enfermeria 10%
Terapias 5%
Consultas medicas 5%
Ambulancia 5%
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La valoración del negocio muestra los siguientes resultados: 
 
Tabla 3: Resultados valoración de lnegocio 
 
Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
PVU (Precio de venta unitario) 150.000,00$              163.800,00$               182.309,40$             200.996,11$             225.819,13$               253.707,80$               285.040,71$               320.243,24$             359.793,28$                 404.227,75$                 
Unidades a vender 1.080                          1.168                            1.288                          1.406                          1.565                            1.741                            1.938                            2.156                          2.400                              2.670                              
TOTAL FACTURACION 187.920.000,00$      221.953.665,02$       272.330.754,72$     327.867.165,53$     409.909.628,65$       512.481.642,96$       640.720.334,46$       801.048.296,33$     1.001.495.252,36$      1.252.100.210,55$      
Materia Prima 22.431,00$                24.721,21$                 26.939,69$               28.996,53$                31.509,08$                 34.239,34$                 37.206,18$                 40.430,10$                43.933,36$                    47.740,19$                    
Mano de obra 24.500,00$                27.001,45$                 29.424,56$               31.671,13$                34.415,43$                 37.397,53$                 40.638,02$                 44.159,31$                47.985,71$                    52.143,67$                    
TOTAL COSTOS 46.931,00$                51.722,66$                 56.364,25$               60.667,66$                65.924,51$                 71.636,87$                 77.844,20$                 84.589,40$                91.919,07$                    99.883,86$                    
Costos totales (Q * Costos unitarios) 50.685.480,00$        60.418.681,66$         72.582.737,13$       85.311.876,59$        103.161.178,90$       124.744.985,77$       150.844.645,64$       182.404.983,88$     220.568.506,12$         266.716.757,71$         
TOTAL GASTOS ADMON 94.837.909,00$        105.028.242,32$       115.009.076,19$     124.390.941,58$     135.825.578,88$       148.311.345,22$       161.944.865,63$       176.831.647,41$     193.086.896,59$         210.836.409,56$         
TOTAL GASTOS VENTAS 14.400.000,00$        16.981.016,83$         18.805.719,24$       20.575.547,49$        22.791.756,97$         25.277.498,50$         28.072.512,20$         31.223.789,46$        34.787.125,69$            38.829.036,11$            
Dias Inventario Producto terminado PT 180                              180                               180                             180                             180                               180                               180                               180                             180                                 180                                 
Dias Inventario Producto en proceso PP -                               -                                -                              -                              -                                -                                -                                -                              -                                  -                                  
Dias Inventario Materia prima MP 30                                30                                 30                               30                                30                                 30                                 30                                 30                                30                                    30                                    
Dias Cliente - Deudores 15                                15                                 15                               15                                15                                 15                                 15                                 15                                15                                    15                                    
Dias Proveedores 30                                30                                 30                               30                                30                                 30                                 30                                 30                                30                                    30                                    
KTNO 65.402.900,00$             43.981.880,55$        62.316.310,12$         82.428.523,46$       103.002.190,16$     127.039.911,63$       153.646.617,08$       183.389.624,53$       216.962.411,62$     255.212.878,75$         299.177.992,84$         
Variacion KTNO (21.421.019,45)$       18.334.429,57$         20.112.213,34$       20.573.666,70$        24.037.721,46$         26.606.705,46$         29.743.007,45$         33.572.787,09$        38.250.467,13$            43.965.114,09$            
ESTADO DE RESULTADOS Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 Año 6 Año 7 Año 8 Año 9 Año 10
Ventas netas (PVU * Demanda) 162.000.000,00$      191.339.366,40$       234.767.892,00$     282.644.108,21$     353.370.369,53$       441.794.519,79$       552.345.115,91$       690.558.876,15$     863.357.976,17$         1.079.396.733,23$      
(-) Costos de ventas 50.685.480,00$        60.418.681,66$         72.582.737,13$       85.311.876,59$        103.161.178,90$       124.744.985,77$       150.844.645,64$       182.404.983,88$     220.568.506,12$         266.716.757,71$         
(-) Costo depreciacion 25.000.000,00$        50.000.000,00$         75.000.000,00$       100.000.000,00$     125.000.000,00$       150.000.000,00$       175.000.000,00$       200.000.000,00$     225.000.000,00$         250.000.000,00$         
Utilidad Bruta 86.314.520,00$        80.920.684,74$         87.185.154,87$       97.332.231,62$        125.209.190,63$       167.049.534,02$       226.500.470,27$       308.153.892,26$     417.789.470,05$         562.679.975,52$         
Gastos operacionales 109.237.909,00$      122.009.259,15$       133.814.795,43$     144.966.489,07$     158.617.335,86$       173.588.843,73$       190.017.377,84$       208.055.436,87$     227.874.022,28$         249.665.445,68$         
Gastos Admon 94.837.909,00$        105.028.242,32$       115.009.076,19$     124.390.941,58$     135.825.578,88$       148.311.345,22$       161.944.865,63$       176.831.647,41$     193.086.896,59$         210.836.409,56$         
Gastos Ventas 14.400.000,00$        16.981.016,83$         18.805.719,24$       20.575.547,49$        22.791.756,97$         25.277.498,50$         28.072.512,20$         31.223.789,46$        34.787.125,69$            38.829.036,11$            
Gastos Depreciacion -$                            -$                              -$                            -$                            -$                              -$                              -$                              -$                            -$                                -$                                
Utilidad Operacional (EBIT) (22.923.389,00)$       (41.088.574,41)$        (46.629.640,57)$      (47.634.257,45)$      (33.408.145,23)$        (6.539.309,71)$          36.483.092,44$         100.098.455,39$     189.915.447,77$         313.014.529,85$         
Otros ingresos 2.814.500,00$          3.044.163,20$            3.355.885,51$          3.664.626,98$          4.077.996,90$            4.537.994,95$            5.049.880,78$            5.619.507,34$          6.253.387,76$              6.958.769,90$              
Gastos Bancarios 939.600,00$              1.109.768,33$            1.361.653,77$          1.639.335,83$          2.049.548,14$            2.562.408,21$            3.203.601,67$            4.005.241,48$          5.007.476,26$              6.260.501,05$              
Gastos financieros 45.525.753,65$        43.964.804,87$         42.253.356,67$       40.376.898,62$        38.319.521,23$         36.063.781,11$         33.590.553,03$         30.878.867,83$        27.905.734,58$            24.645.945,68$            
Utilidad antes de impuestos (UAI) (66.574.242,65)$       (83.118.984,40)$        (86.888.765,50)$      (85.985.864,92)$      (69.699.217,70)$        (40.627.504,07)$        4.738.818,52$            70.833.853,42$        163.255.624,69$         289.066.853,01$         
Impuestos (16.643.560,66)$       (20.779.746,10)$        (21.722.191,38)$      (21.496.466,23)$      (17.424.804,43)$        (10.156.876,02)$        1.184.704,63$            17.708.463,35$        40.813.906,17$            72.266.713,25$            
Utilidad neta (49.930.681,99)$       (62.339.238,30)$        (65.166.574,13)$      (64.489.398,69)$      (52.274.413,28)$        (30.470.628,06)$        3.554.113,89$            53.125.390,06$        122.441.718,52$         216.800.139,76$         
(-) Inversion incial 500.000.000,00$           
(=) Flujo de caja para valorar (565.402.900,00)$          (19.699.501,24)$       (44.911.565,20)$        (20.116.507,56)$      8.950.812,84$          40.283.567,38$         78.925.977,08$         126.536.546,05$       185.617.969,51$     259.337.810,59$         351.701.517,47$         
WACC 10%
VNA (Valor Presente) ($ 162.758.139,06)
Numero de acciones 36.000                             
Valor de la empresa (4.521,06)$                      
TIR 6,1%
EBITDA 2.076.611,00$          8.911.425,59$            28.370.359,43$       52.365.742,55$        91.591.854,77$         143.460.690,29$       211.483.092,44$       300.098.455,39$     414.915.447,77$         563.014.529,85$         
Margen Ebitda 1,28% 4,66% 12,08% 18,53% 25,92% 32,47% 38,29% 43,46% 48,06% 52,16%
CAUE (COSTO ANUAL UNIFORME EQUIVALENTE) ($ 42.935.187,06)
TIR REAL (TIRR) 0,05%
EVA = NOPAT - (CIO * WACC) (17.192.541,75)$       (85.214.618,86)$        (91.203.861,44)$      (93.968.545,43)$      (85.356.327,94)$        (67.608.473,44)$        (38.002.342,38)$        6.734.879,09$          70.740.344,67$            159.239.609,51$         
∆ EVA (17.192.541,75)$       (68.022.077,11)$        (5.989.242,57)$        (2.764.683,99)$         8.612.217,49$            17.747.854,49$         29.606.131,06$         44.737.221,47$        64.005.465,58$            88.499.264,84$            
VNA EVA (EVA valor presente) ($ 234.887.030,10)
VNA ∆ EVA (EVA valor presente) $ 34.459.145,32
NOPAT = EBIT * (1-TASA DE IMPUESTO) (17.192.541,75)$       (30.816.430,81)$        (34.972.230,42)$      (35.725.693,08)$      (25.056.108,92)$        (4.904.482,28)$          27.362.319,33$         75.073.841,54$        142.436.585,83$         234.760.897,38$         
CIO = (KTNO + PPE (invrsion inicial)) 543.981.880,55$      562.316.310,12$       582.428.523,46$     603.002.190,16$     627.039.911,63$       653.646.617,08$       683.389.624,53$       716.962.411,62$     755.212.878,75$         799.177.992,84$         
 La utilidad bruta es positiva desde el año 1 hasta el final de la valoración.  
 
 La utilidad operacional es positiva a partir del año 7. 
 
 El flujo de caja es positivo a partir del año 4. 
 
 Para un WACC del 10% se tiene como resultado: 
o VNA ($ 162.758.139,06) 
o TIR 6,1% 
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3. ESTUDIO DE MERCADO 
 
 
Si partimos desde el concepto de mercado como el lugar donde se realizan 
transacciones de un cierto tipo de bien o servicio, nos apare la necesidad de la 
delimitación del mismo con el fin de cuantificarlo e inclusive influir en él, lo cual 
puede realizarse a través de la aplicación de herramientas administrativas como 
el estudio de mercado, que permita saber en qué medio debemos movernos, 
pero sobre todo si las posibilidades de venta son reales y si los servicios podrán 
colocarse en las cantidades pensadas, de modo tal que se cumplan los 
propósitos del inversionista del hotel especializado en el cuidado del paciente 
foráneo y su familia. 
 
 
De acuerdo a los resultados de estudios de mercado ya realizados en la ciudad 
Medellín con relación al comportamiento del consumidor en el tema específico 
de extranjeros que vienen a nuestro país para realizarse tratamientos de salud y 
a las entrevistas realizadas a la comunicadora social María Adelaida García, 
quien trabaja en el departamento de mercadeo del Hospital Pablo Tobón Uribe y 
la gerente del grupo Salud sin Fronteras, la doctora Clara Inés Heredia, se define 
que el tipo de cliente que va a utilizar nuestros servicios tiene las siguientes 
características: 
 
 
Perfil del potencial consumidor  
 
 
- Es una persona extranjera. 
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- Viene acompañada en promedio de una persona, en muchos casos de 
dos y hasta 3 personas2. 
 
- Tiene una edad promedio superior a los 30 años3. 
 
- No cuenta con familia o personas conocidas en Colombia. 
 
- Proviene principalmente de USA y Antillas holandesas4. 
 
- Viene a realizarse tratamientos de cirugía estética, consulta externa y 
otras especialidades como cardiología, oftalmología, ortopedia, oncología 
y odontología estética5. 
 
- Buscan servicios relacionados a su condición de salud (farmacias, 
transporte, traductor, cuidados profesionales como enfermeras, auxiliares. 
 
- Por sus diferentes culturas y costumbres prefieren conseguir y preparar 
sus propios alimentos. 
 
- Le gusta conocer el costo de los servicios que recibirán y prefieren tener 
una facturación unificada de los mismos. 
 
- Buscan realizarse sus tratamientos o procedimientos en fechas de 
festividades de la ciudad, por ejemplo feria de flores, alumbrados 
navideños, etc. 
  
                                            
2 El turismo de salud le reporta a Medellín ingresos por 13 millones de dólares  
www.octavioprensa.com. 9 de septiembre de 2013. 
3 www.empresariosaldia.co. 41% creció atención de pacientes internacionales en Medellín. 14 
de Mayo de 2013. 
4 www.empresariosaldia.co. 41% creció atención de pacientes internacionales en Medellín. 14 
de Mayo de 2013. 
5 El turismo de salud le reporta a Medellín ingresos por 13 millones de dólares  
www.octavioprensa.com. 9 de septiembre de 2013. 
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De acuerdo a la ubicación de las instituciones de medicina y odontología de la 
ciudad que se encuentran afiliadas al Clúster de salud y odontología, a la 
necesidad del paciente por encontrarse cerca al lugar donde será atendido, la 
capacidad de pago con la que cuenta el paciente y un sistema vial muy amplio, 
el lugar más estratégico para la ubicación del hotel es en el barrio El Poblado. 
Veamos a continuación la ubicación de estas instituciones: 
 
 
Medicina 
 
 
- Clínica Cardio VID: Calle 78 B 75 – 21. Sector: Robledo-Altamira. 
 
- Clínica de Oftalmología Sandiego: Carrera 43. No. 30-28. Sector: San 
Diego. 
 
- Clínica de Oncología Astorga: Calle 8 No. 43 C 55. Sector: Poblado-
Astorga. 
 
- Clínica el Rosario: Cra. 20 N. 2sur – 185. Sector: Poblado-Loma del 
Tesoro. 
 
- Clínica las Vegas: Calle 2 sur # 46 – 55. Sector: Poblado. 
 
- Clínica Medellín: Calle 53 No. 46 – 38. Sector: Centro. 
 
- Clínica Medellín: Calle 7 No. 39 – 290. Sector: Poblado. 
 
- Clínica Universitaria Bolivariana: Cra 72 A N° 78 B 50. Sector: Robledo-
Altamira.  
 
- Clínica Clofán: Av. Las Vegas Cra 48 # 19 A – 40. Sector: Ciudad del Rio. 
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- Hospital General de Medellín: Carrera 48 N0 32-102. Sector: San Diego.  
 
- Hospital Pablo Tobón Uribe: Calle 78 B Nº 69 – 240. Sector: Robledo-
Altamira.   
 
- Hospital Universitario de San Vicente Fundación: Calle 64 No. 51 D 154. 
Sector: Prado.   
 
- InSer – Instituto de Fertilidad Humana: Calle 12 No. 39-60. Sector: 
Poblado-Castropol. 
 
- IQ Interquirófanos: Calle 7 No 39 – 197 Torre Intermédica – Piso 2. Sector: 
Poblado. 
 
- CediMed: Calle 7 # 39 – 290 Piso 10 consultorio 1008. Sector: Poblado 
 
 
Odontología 
 
 
- Calle Doce Clínica Odontológica: Carrera 48 No. 12sur-70 of 808. Sector: 
Poblado-Aguacatala. 
 
- Clínica Odontológica VID: Carrera 46 (avenida oriental) No. 54 – 15. 
Sector: Centro. 
 
- Clínica Odontológica VID: Calle 35 sur No. 41 – 44. Sector: Envigado. 
 
- Dental Center: Calle 11 # 30A-21. Sector: Poblado-Las Lomas 
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- Grupo Oralhome S.A.: Cra. 43 A # 16 sur 47 local 101. Sector: Poblado-
Santa María de los Ángeles. 
 
- Odontología Especializada Laureles: Carrera 80 A # 32 EE -72 Edificio: 
Ofix 33 Oficina: 814. Sector: Laureles 
 
- Oral Láser: Calle 2 sur # 46-55 fase 1 consultorio 120. Sector: Poblado-
Aguacatala 
 
- Alta Estética Dental: Circular 73 B N 39B- 115 Of. 306 Piso 3. Sector: 
Laureles 
(http://www.medellinhealthcity.com/es/institucion/medicina/grupo-salud-
sin-fronteras) 
 
 
Y de acuerdo a la necesidad de servicios adicionales a la atención en salud que 
demandan estos pacientes y sus acompañantes durante su estadía en la ciudad, 
se ofrecerán los siguientes servicios además del hospedaje: 
 
 
- Lavandería 
 
- Trasporte 
 
- Farmacia 
 
- Turismo 
 
- Súper mercado 
 
- Cafetería 
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- Enfermería 
 
- Terapias 
 
- Consultas médicas 
 
- Emergencias médicas 
 
- Ambulancia 
 
- Traductor 
 
- Gimnasio 
 
 
Estos servicios no harán parte de la razón social del negocio, por lo tanto se 
contrataran con un tercero experto en el tema. 
 
 
Adicionalmente, se realizó una encuesta a 15 personas de Medellín, las cuales 
ratifican ciertas características y preferencias del consumidor cuando viaja a otro 
país a realizarse un tratamiento de salud. Veamos los resultados: 
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Gráfico 1: Resultados encuesta 
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Gráfico 2: Resultados encuesta 
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4. DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
 
El éxito de las empresas se basa en definir hacia donde van y así conocer el 
grado de crecimiento y expansión como la generación de utilidades que les 
permitirán su permanencia en el mercado a través del tiempo.  
 
 
Para ello es necesario conocer el entorno en que la empresa se desarrolla con 
la finalidad de identificar las oportunidades y amenazas, elaborando de esta 
manera las condiciones y estrategias para lograr el crecimiento. Estas 
determinarán las metas a largo plazo logrando señalar las direcciones que se 
aplicará para llegar al posicionamiento deseado de la marca.  
 
 
La forma de organizarse de una empresa se convierte en una ventaja competitiva 
que permite a una compañía competir y sobresalir en el mercado permitiendo 
asimismo evolucionar y adoptar un carácter adaptivo6. 
 
 
Una vez realizada la valoración de la idea de negocio, donde se determinó la  
viabilidad financiera-económica del proyecto y el análisis del mercado, donde se 
determinó el servicio y el consumidor que tiene la idea de negocio, procedemos 
a definir el direccionamiento estratégico de la empresa, lo cual será otro factor 
diferenciador de los demás servicios y/o sustitutos del mercado. Veamos a 
continuación el direccionamiento estratégico del hotel especializado en el 
cuidado del paciente foráneo y su familia: 
 
  
                                            
6 Direccionamiento estratégico en la empresa. Latin American Quality Institute. 
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Misión 
 
 
Infinity es una empresa dedicada a servicios de alojamiento para pacientes y 
familiares extranjeros que vienen a realizarse tratamientos de salud a la ciudad 
de Medellín y la prestación de otros servicios que requieren durante su estadía. 
Contamos con personal especializado, cómodas instalaciones y una excelente 
ubicación estratégica para garantizar la satisfacción de nuestros usuarios. 
 
 
Visión 
 
 
En el 2020 ser reconocidos como la mejor opción de alojamiento y prestación de 
servicios integrales a extranjeros y familiares que vienen a la ciudad Medellín a 
realizarse tratamientos de salud. 
 
 
Objetivos 
 
 
 Ofrecer un servicio centrado en el cliente logrando su total satisfacción 
mediante una atención oportuna, cálida, respetuosa y segura. 
 
 Lograr y mantener unos resultados económicos que garanticen el 
crecimiento y sostenibilidad de la empresa en el tiempo. 
 
 Afianzar en el día a día de la empresa la cultura del Mejoramiento 
Continuo y de la responsabilidad ambiental. 
 
 Promover en el personal de la empresa la permanente formación en la 
atención del cliente y estudio de diferentes lenguas. 
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FODA 
 
 
Tabla 4: FODA 
 
 
 
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Hospedaje con un ambiente mas acogedor Trabajo de la alcaldía por el bilingüismo de la ciudad
Oferta de servicios integrados
Reconocimiento a nivel mundial del sector salud en 
Colombia, especialmente en Medellín.
Disposición de ubicación estratégica en la ciudad Crecimiento del turismo en salud de la ciudad.
Oferta de un servicio personalizado / diferenciado
Instituciones de salud altamente reconocidas de la ciudad 
afiliadas al cluster de salud.
Disponibilidad de traductor permanente
Crecimiento de la remisión de pacientes por parte de las 
aseguradoras extranjeras
Conocimiento del personal en el sector salud
Fortalecimiento y reconocimiento del cluster de salud de la 
ciudad de Medellín.
Contactos directos con instituciones de salud reconocidas
DEBILIDADES AMENAZAS
Marca en etapa de introducción en el mercado Seguridad del país, específicamente la ciudad
Contar con poca experiencia en el sector Competencia con alto reconocimiento en el servicio hotelero
Congestión en las vías de la ciudad
Poca disponibilidad de personal con mas de una lengua 
disponible en la ciudad
Disponibilidad de espacio para respuesta a contingencias.
Poca disponibilidad de productos y servicios de otras 
regiones. Ciudad regionalista
No se cuenta con la facilidad para la personalización de cada 
habtación
Ampliación de los planes de salud con cubrimientos 
internacionales
Múltiple oferta de productos sustitutos Legislación colombiana en el sector hotelero y salud
Relación del peso colombiano frente a otras monedas.
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HALLAZGOS DEL TRABAJO 
 
 
 El turismo en salud es un mercado que viene desarrollándose a nivel mundial 
y en los últimos años ha presentado un crecimiento exponencial, ya que las 
personas encuentran cada vez un mercado más abierto, con posibilidades 
amplias de viajar, instituciones de salud muy buenas alrededor del mundo con 
la posibilidad de prestar la atención a pacientes extranjeros sin mayor trámites 
o requisitos.  
 
 
 La ciudad de Medellín se ha convertido en un referente a nivel mundial en la 
atención en salud de pacientes internacionales, gracias a la calidad de las 
instituciones de salud que tiene la ciudad, los bajos costos de las atenciones 
en comparación con las ciudades de destino y la gran variedad en el portafolio 
de servicios. 
 
 
 Dese hace varios años la Cámara de Comercio y la Alcaldía de Medellín viene 
promocionando un clúster de medicina en salud y odontología, con la 
participación de grandes y reconocidas instituciones de la ciudad, lo cual 
fortalece el desarrollo de turismo en salud en Medellín. 
 
 
 Se encuentran en la ciudad varios modelos de hospedaje para pacientes 
internacionales y su familia, lo cuales tienen a su vez convenios con otras 
empresas para la prestación de servicios adicionales, pero en su mayoría son 
coordinados a través de empresas que contactan al paciente antes de su 
llegada al país, tales como el grupo Salud Sin Fronteras o directamente por la 
institución que le presta la atención en salud. 
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 La implementación de un hotel con un alojamiento tipo aparta hotel, donde el 
paciente pueda preparar sus propios alimentos, tener unos espacios 
agradables, amplios y cómodos como si estuviera en casa, es una ida de 
negocio viable tanto económicamente como por el potencial de mercado que 
existe actualmente en la ciudad de Medellín. 
 
 
 El barrio Laureles y Poblado son los lugares ideales para la ubicación del 
hotel, ya que cuentan con múltiples vías, quedan cerca de las diferentes 
instituciones de salud y tienen a su alrededor muchas facilidades para 
encontrar servicios adicionales como por ejemplo: supermercados, 
entretenimiento, entre otros. 
 
 
 Los pacientes quieren encontrar un servicio integral donde ellos al final 
puedan tener una sola factura con todos los servicios prestados, razón por la 
cual es fundamental la prestación de un servicio integral durante toda su 
estadía, no solo el  alojamiento es importante para ellos. 
 
 
 Dadas las condiciones incipientes del bilingüismo en Medellín, es importante 
contar con el servicio de acompañamiento permanente por personal bilingüe 
a estos pacientes y familia durante toda su estadía, más específicamente 
cuando se encuentren por fuera de la institución de salud. 
 
 
 Los pacientes vienen con su tiempo muy ajustado para la realización de su 
atención en salud y permanecen mucho tiempo por fuera del lugar donde se 
alojan, por esta razón no es tan importante para ellos contar con servicios 
como la alimentación, además por sus diferentes preferencias culturales. 
 
37 
 
ANEXOS 
 
 
ANEXO A: Tarifas de hoteles de Medellín. 
 
 
NOMBRE UBICACIÓN TARIFA SERVICIOS
Hotel Premium Real Cra 32 No. 10 - 121 El Poblado Acomodación doble: $160.000 + Seguro Hotelero
- Televisión Nacional e Internacional.
- Mesa de Noche.
- Minibar.
- Telefonía Nacional e Internacional.
- Internet WiFi en todo el Hotel.
- Zona de descanso
Aparta Hotel La Provincia el Poblado Carrera 30 A No  9 - 45 | Of 102 Edf La provincia 2 personas: $169.050
Desayuno
Aseo Diario de Aparta Suite
Televisión por Cable
Servicio de Fax
Servicios Públicos (Teléfono Local)
Administración
Parqueadero Cubierto
Portería 24 Hrs.
Internet WIFI
Servicios Complementarios
Restaurante (room services).
Mini bar.
Lavandería.
Sala VIP
Transporte Ejecutivo.
Hotel Torre Poblado Carrera 42 No. 9 – 28 Doble: $180.873
Restaurante
Telecomunicaciones
Lavado y planchado
Parqueaderos
Pick Up aeropuertos
Asistencia Bilingüe
Diez Hotel Calle 10A #34-11 2 personas: $90 USD
* Ascensor
* Bar
* Gimnasio
* Masajes
* Parking
* Recepción 24 horas
* Restaurante
* Salones de reuniones
* Servicio de habitaciones
* SPA
* Terraza
* WIFI
Art Hotel Carrera 41 # 9-31 Doble: $163.200
* Aire acondicionado
* Caja fuerte
* Amenities de baño
* Minibar
* Secador
* TV LCD
* WIFI
Sites Carrera 45 # 5 - 15 Doble: $272.000 http://sitesgroup.co/es/vive-sites/es-medellin/es-sites-45/loft-simple.html
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ANEXO B: Encuestas 
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